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Le Busines Model Canevas

La lecture de ce support est indispensable avant votre
participation aux séances tutoréees
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........ les AATia de dmmain

Les auteurs
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Construction d’un projet

* || y a deux approches :

Approche
classique

Technologie Business Plan Spécifications Produits Client

Approche
nouvelle
génération

Probleme client Business Model Technologie Valeur Ajoutée Client
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Définitions

*Ne pas confondre «business model» et
«business plan» :

* Le business plan (ou plan d’affaires) : document
présentant la stratégie de I'entreprise et son plan financier

* Le business model :le business model ou modele
économique décrit les principes selon lesquels une
organisation cree, delivre et capture de la valeur

e Le business model positionne I'entreprise au sein de la
chaine de valeur : ses relations avec ses clients,
fournisseurs et partenaires afin de générer du profit.

 Du BM traditionnel (production/vente) — franchise aux BM de la nouvelle
éeconomie : plateforme collaboratives, e-commerce, freemium...
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Construire son business model...

I Value Propositions Customer Customer Segments
; 2 Relationships Ei?

A Raconte
comment vous
créez de la
valeur a vos
clients

- Key Partners

Infrastructure Offre Client
ey Resources % annels

—- Cost Structure

=
=
o

Dimensio
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Exemples de BMC
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Construire son BMC
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Relationships

—

Key Partners S@y Activities (7%, Value Propositions 2 Customer Customer Segments

Key Resources q@ Channels
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Business Model Canvas -

Key Partners

Key Activities {17, Value Propositions Customer
; ; Relationships

Qui sont vos partenaires clés ?

Qui sont vos fournisseurs clés ?

Quelles sont les ressources clés que vos
partenaires proposent ?

Quelles sont les ressources dans
lesquelles vos partenaires excellent ?

Customer Segments

=
o

'\‘ui

" Cost Structure

'@ _ Revenue Streams
-
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@ Key Partners

Key Activities

Key Resources

Value Propositions ) Customer
Quelles sont les activités clés
nécessaires pour produire l'offre ?
(logistique, marketing, production...)
Quel lien avec les canaux de
distribution ?

€) Customer Segments

Quel lien avec la relation client ?
Quel colt, et pour quelles sources de
revenus ?

Channels

= Cost Structure
o

'\‘ui

e - Revenue Streams
&
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@ Key Partners

&y Activities

Key Resources

.. Value Propositions Customer Customer Segments
& Relationships

Quelles ressources clés la
production de l'offre requiert-elle ?
Quelles ressources sont nécessaires
en fonction des canaux de

distribution choisis, et du type de
relation client visé ?

= Cost Structure
o

'\‘ui

e - Revenue Streams
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@ Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Customer Segments
Relationships

Quelle proposition de valeur pour les
clients ?

Quelles solutions concretes l'offre
apporte-t-elle aux clients ?

Quelles solutions l'offre apporte-t-elle a
chacun des segments de clientele ?
Quelle réponse l'offre apporte-t-elle aux
besoins concrets des clients ?

Key Resources

—— Cost Structure '@ _ Revenue Streams
= ‘.

< %

s .
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@ Key Partners

7. Value Propositions Customer Customer Segments
Relationships

Quel type de relation chaque
segment de clientele attend-il de
I'entreprise ?

Lister les types de relations client.
Comment la relation client
s'integre-t-elle au reste du
modele économique ?

i Channel
Quel en est le colit ? annels

< Cost Structure = - Revenue Streams
&
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@ Key Partners &y Activities

A travers quels canaux de distribution
souhaite-t-on atteindre les différents
segments de clientéle ?

Comment les différents canaux
s'integrent-ils ?

Quel est le canal privilégié ?
Quels sont les canaux les plus
adaptés aux habitudes des clients ?

Value Propositions gz Customer

Relationships

E% Customer Segments

Channels

= Cost Structure
o

'\‘ui

e - Revenue Streams
&




Business Model Canvas -

@ Key Partners

Key Activities {7%,. Value Propositions Customer
& Relationships
X\

Quels sont les segments de clientele

cibles ?
Pour qui crée-t-on de la valeur ?

)

Key Resources Channels

Customer Segments

= Cost Structure

L

Revenue Streams
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@ Key Partners &y Activities

¢} Key Resources

Quels sont les colts (dépenses) les plus
importants générés par le modele économique ?
Quelles ressources-clés sont les plus colteuses ?

Quelles sont les activités clés les plus colteuses ?

Value Propositions gz Customer

Relationships

q@ Channels

Customer Segments

Cost Structure

e - Revenue Streams
&
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Value Propositions Customer Customer Segments
Relationships

@ Key Partners &y Activities

Key Resources Channels

Pour quelle proposition de valeur les consommateurs
sont-ils préts a payer ? Combien sont-ils préts a payer ?
Quel est le mode de paiement préféré des
consommateurs ?

Quelle est la part de chaque source de revenus sur le
total des revenus ?

= ~ Cost Structure Revenue Streams

L
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Avec 'approche RSE
intégrée




Business Model Canvas -

(T Key Partners Key Activities

Key Resources

Value Propositions Q Customer

Relationships

@Channels
N

Customer Segments

f///'j/

@ Cost Structure
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Pour avoir un business
model robuste
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Conseils pour un bon BM

Ecouter les besoins du clients...
Un atout pour réussir son business model !

En amont de la Pendant la A l'issue de la
création du création du création du
Business Model Business Model Business Model
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Avantages / Inconvénients

+ Image et facile a comprendre - Statique

+ Nouveau - Pas si simple a remplir

+ Facile a présenter - Pas adapté a tous les produits
du portefeuille d’activité d’une
entreprise

Jour en fai‘ze un Aim./)lemen.t sans vous ,o'cen.dte la téte

et en mode col[abotatif » https://canvanizer.com/



https://canvanizer.com/
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